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INTRODUCCIÓN 
 
        A lo largo de mucho tiempo las ferias en las que participan distintas ramas 
artesanales han representado mercados muy importantes para el desarrollo de la pequeña y 
mediana empresa, así mismo han contribuido a la economía de nuestro país generando 
divisas, promocionando diferentes productos, permitiéndoles darse a conocer y 
proporcionando nuevas fuentes de trabajo. 
 
Estas exposiciones comerciales pretenden promover las ventas del productor, 
brindando oportunidades de presentar el producto directamente, tanto para los que poseen 
un mercado fijo como los que pretenden ingresar  al mercado nacional. 
 
En los últimos años se ha  incrementado la cantidad de ferias que se impulsan 
en Nicaragua. Dentro  de ellas se pueden mencionar las de mayor impacto como son la 
Feria Ganadera EXPICA y la Feria de Microempresa (MICROFER) . 
 
En MICROFER se encontrarán un amplio número de participantes, los cuales 
cuentan con el respaldo del Instituto Nicaragüense de Apoyo a la Pequeña y Mediana 
Empresa (INPYME) la cual es encargada de organizar estas ferias con el objetivo de 
ofrecer productos de calidad y proyectar imagen corporativa a bajo costos. 
 
Con el presente trabajo monográfico se pretende conocer los beneficios que 
puedan llegar a obtener las microempresas en el ámbito nacional dentro de la rama muebles 
artesanales de madera que participan en Microfer 2001, la cual se realiza dos veces al año. 
  
Dicho estudio se llevó a cabo en el primer semestre del 2002 para conocer el 
tipo de competencia que les rodea para analizar si se debe mejorar e incrementar la 
participación en estas ferias. De esta manera extender los segmentos a través del 
conocimiento que se tiene de los gustos y preferencias de los clientes prospectos así como 
medir la satisfacción de las ventas obtenidas durante estos eventos,  lo que se logró 
mediante información directa que se obtuvo a la hora de hacer encuestas, las cuales fueron 
las fuentes principales para la realización de esta investigación y se respondió la pregunta:  
 
¿Cuáles son los beneficios que obtuvieron los microempresarios de la rama 
muebles artesanales de madera que participan en las ferias Microfer Agosto del 2001? 
 
Se presenta la metodología a utilizar y por último se hace un análisis cuidadoso 
de todos los hechos encontrados.  
 
Se presentan los resultados finales del estudio mediante comentarios, 
recomendaciones basándose en las conclusiones. Para este estudio se realizan análisis y 
revisión de bibliografía, revisión de documentos, consulta a expertos, así como la 
utilización de métodos tales como la entrevista y la encuesta. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Antecedentes Históricos de las Ferias 
 
Se cree que las primeras ferias en la historia de la humanidad se crearon para 
dar respuesta a las necesidades del pequeño productor y encontrarle un comprador al 
producto puesto a la venta. Desde tiempos inmemoriales se conoce de la existencia de las 
ferias con los tiangues, no obstante, el precedente conocido con más precisión es la feria 
mundial, celebrada en Londres en 1851(Lic. Tito Chavarría, 1998) cuyo propósito  fue el de 
estimular los negocios de compañías británicas, de cara a mercados internacionales. 
 
Las ferias se han venido desarrollando a partir de la producción masiva y esto 
ha hecho que se hagan ferias de exposiciones tanto en Europa como en América. En la 
actualidad se realizan ferias en todos los países del mundo.  
 
Ciertas ferias se iniciaron como pequeños mercados locales, en cruces de rutas 
comerciales, las que  posteriormente se transformaron en ferias generales. La evolución 
alcanzada por estos eventos comerciales en los países más desarrollados indica que las 
ferias se han ido sectorializando. A este fenómeno se le conoce como ferias monográficas, 
es decir, ferias donde sólo se exponen productos relacionados a una rama o sector 
específico del mercado. De esta manera existen ferias especializadas en automóviles, 
alimentos, calzado, modas, muebles, tecnología, etc. 
 
 
 
 
 Antecedentes de las ferias nacionales 
 
En Nicaragua, las primeras ferias datan de la década de los cuarenta, sin 
embargo, no se encuentra documentación sobre la forma en que se organizaban. Incluso en 
los años 70, 80 y 90 se han suscitado en el país una serie de ferias comerciales, industriales, 
ganaderas, escolares, alimenticias y campesinas, las cuales ofrecen una gama de productos  
industriales, para el hogar, artesanales etc. Pero a pesar de ser un pasado muy reciente, no 
existe una memoria precisa y abundante sobre estas ferias. 
 
En la anterior década, ha crecido el número de ferias que se impulsan en 
Nicaragua. Dentro de ellas, las ferias de mayor impacto en Nicaragua son la Feria Ganadera 
EXPICA y MICROFER. 
Extrañamente, ambas ferias coinciden en el tiempo de su realización, pues 
ambas se realizan en el mes de Agosto. EXPICA es una feria regional, que inició 
exponiendo lo mejor de la ganadería del Istmo Centroamericano, pero en los últimos años 
ha ampliado su universo al sector comercial e industrial. Generalmente son empresas 
fuertes las que exponen sus productos en EXPICA, mientras que en MICROFER existe un 
amplio número de participantes desde los más pequeños productores hasta los más grandes 
empresarios. En esta feria hay una diversidad de productos dentro de los que encontramos 
productos textil vestuario, jardinería, industriales, calzado,  para la construcción, equipos de 
oficinas, muebles, etc.  
 
 
 
 
Pero dentro de esta diversidad, es de mayor importancia recalcar el empuje que 
MICROFER le brinda a los pequeños artesanos que vienen desde los departamentos y 
pequeños pueblos a  exponer sus productos. Entre estos artesanos encontramos los que 
elaboran muebles de madera, adornos, cuero, etc. todo elaborado de forma artesanal.    
 
Para efectos de este trabajo investigativo, se estudiará la participación de los 
artesanos que elaboran muebles de madera. En los últimos años, MICROFER ha contado 
con un  buen número de participantes en esta rama. Además,  se partirá de las ferias 
organizadas en la década de los años 90 por  el Programa Nacional de la Microempresa 
(PAMIC).  
 
El PAMIC se fundó en Abril de1991, como una iniciativa del Gobierno de 
Nicaragua, patrocinado por el gobierno de los países bajos (Holanda), con la finalidad de 
palear los efectos del ESAF (programa de reajuste estructural) que impone el gobierno. El 
PAMIC es una medida que pretende ayudar a superar la grave crisis económica derivada de 
una serie de factores socio político y económicos generados de la guerra de los años 
ochenta. 
 
La implementación de un modelo económico de libre mercado, contrastaba con 
el anterior modelo de economía centralizada de la década de los años ochenta. La salida de 
miles de empleados del sector público acrecentó la tasa de desempleo, incrementándose así 
el número de microempresas productivas, de servicio y comercio. 
 
 
 
 
 Inicialmente el PAMIC facilitó el servicio de crédito, acompañado por el 
servicio de capacitación pre-crédito, servicios que eran facilitados a través de las gerencias 
de crédito, capacitación y promoción las cuales eran coordinadas por una secretaria técnica 
adscrita al Ministerio de Economía y Desarrollo. 
 
En agosto de 1992, el PAMIC incorporó un nuevo servicio que dependía de 
sugerencia de promoción. Entre estos servicios estaban:  
 
1. Eventos feriales 
2. Guía de microempresas 
3. Bancos de materias primas e insumos 
 
De los anteriores componentes sólo se implementó el primero. El concepto de 
eventos feriales destinados a promover la venta del producto de la micro y pequeña 
empresa, como instrumento de apoyo al sector, es una alternativa donde el productor puede 
ofrecer sus productos directamente al consumidor, evitando la intermediación que sólo 
sirve para elevar los precios. 
 
El PAMIC, “como organizador de los eventos feriales, no perseguía el 
lucro”.  
 
Por el contrario, los costos de organización promoción y operaciones, eran 
asumidos casi en su totalidad por el PAMIC. (Martha, Briones 1998) 
 
Desde su creación, el PAMIC impulsó 11 ferias nacionales y 90 ferias 
regionales, encuentros de negocios y expoventas. Las ferias han sido ejecutadas 
directamente por el PAMIC quien las ha denominado MICROFER que significa “Ferias de 
la Microempresa”. 
 
El PAMIC desarrollaba dos ferias nacionales en el año, una de las ferias se 
organizaba en el marco de las fiestas patronales de Managua en Agosto y la otra en la 
temporada pre-navideña en el mes de Diciembre. 
 
A partir del año 1998, el PAMIC pasó a ser IMPYME (Instituto Nicaragüense 
de Apoyo a la Pequeña y Mediana Empresa). Debido a que PAMIC solamente era un 
programa dirigido a un sector reducido de los microempresarios, es decir, que no 
participaban todas las microempresas por que el programa era pequeño y no contaba con 
mucho financiamiento para poder realizar eventos feriales donde participara la mayoría de 
los microempresarios. Es a partir de entonces que nace IMPYME con el objetivo de dar 
cobertura, no sólo a los microempresarios, sino también a otros programas y organizaciones 
que están relacionados con el mismo. 
 
En la actualidad, IMPYME no solamente realiza eventos feriales sino que 
brinda capacitación técnica y seminarios relacionados con la producción, industrias y 
capacitación sobre mercados, precios y calidad de los productos. 
 
 
 
 
 
 Se cree que las ferias son una oportunidad no sólo para los empresarios que 
tienen un mercado de consumidores fijos, sino que igualmente representan un espacio para 
los pequeños empresarios (artesanos) que quieren introducir de manera directa su producto 
en el mercado nacional. Esto nos motivó a hacer la presente investigación con el interés de 
conocer la participación de los microempresarios en las ferias, la cual brinda la oportunidad 
de presentar sus muebles de madera artesanales de manera directa al consumidor.  
 
Lo que pretendemos con este trabajo es que sirva como instrumento al 
microempresario de la rama muebles de madera para valorar su participación en 
MICROFER, desde un punto de vista costo – beneficio. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
OBJETIVOS 
 
Objetivo General: 
 
Analizar los beneficios que perciben los microempresarios de la rama artesanal 
de muebles de madera que participan en los eventos feriales en Managua, en la Feria de la 
Microempresa  (MICROFER) Agosto, durante el período 2000-2001. 
 
 
Objetivos Específicos: 
 
1. Identificar el impacto de la feria Microfer en el desarrollo de los 
microempresarios de la rama artesanal muebles de madera. 
  
2. Brindarle al microempresario de la rama artesanal de muebles de madera una 
herramienta para valorar su participación desde un punto de vista costo - beneficio. 
 
3.Comparar la participación de mercado que obtiene el microempresario de la 
rama artesanal muebles de madera al participar en Microfer en relación con la que obtiene 
fuera de esta feria. 
 
4. Conocer las percepciones de los microempresarios de la rama artesanal de 
muebles de madera hacia Microfer.  
 
 
 
 MARCO TEORICO 
 
Las Ferias 
 
Concepto General: 
 
Las ferias son eventos comerciales que se organizan por corto tiempo, con el fin 
de vender productos o servicios de un sector determinado de la economía. En dicho evento 
mercantil se venden y se compran artículos o productos a precios más favorables para el 
consumidor. Las ferias se caracterizan por ser un evento de comercialización directa entre 
el productor y el consumidor, un mercado libre de intermediarios que encarecen el precio 
de los artículos. Se considera por tanto que en las ferias los precios de los productos son 
más bajos que en el mercado formal. (Martha Briones )1 
 
Cada feria posee su propia identidad y características particulares, y se 
transforman constantemente en concordancia con el desarrollo del comercio internacional. 
Se debe  mencionar que en la actualidad también se están desarrollando ferias enfocadas a 
una actividad comercial para capturar pedidos de bienes de consumo y ferias de 
información para bienes de inversión. 
 
Las ferias se pueden clasificar según su alcance. Existen ferias de alcance 
mundial, continental, regional, nacional, departamental y municipal. 
 
                                                 
1 Martha Briones. Procedimientos ferias nacionales, Pág.105. 
Las ferias son un instrumento mercadológico, pues además de la promoción de 
determinado producto también ayudan a aumentar las ventas y el contacto para capturar 
información directa del consumidor final. 
 
En las ferias se dan a conocer nuevos productos, nuevos diseños, nuevas 
empresas, nuevos intercambios empresariales, se da a conocer información actualizada para 
resolver problemas de los microempresarios. 
 
Historia de las Ferias: 
 
Desde tiempos remotos el pequeño productor se ha visto en la necesidad de 
encontrar un sitio donde mostrar su producto y encontrarle un comprador, esta necesidad se 
remonta a la época de los tiangues. “Tiangues es un tipo de contratación pública de 
géneros, paraje donde se realizaba la comercialización del producto”. El desarrollo de la 
producción masiva impulsó el auge de las ferias y las exposiciones de producto, tanto en 
Europa como en América. Hoy día, se realizan ferias en todos los países del mundo. Ciertas 
ferias se iniciaron como pequeños mercados locales en cruce de rutas comerciales, 
posteriormente éstas se transformaron en ferias generales. La evolución alcanzada por estos 
eventos en los países más desarrollados, indica que las ferias se han ido sectorializando, 
fenómeno que se conoce como ferias monográficas donde sólo se exponen productos 
relacionados a una rama o sector específico. (Martha Briones,)2 
 
 
                                                 
2 Martha Briones. Procedimientos ferias Nacionales, Pág.107. 
 Clasificación Internacional de las Ferias 
 
Las ferias han sido clasificadas según las características y objetivos que se 
quieren alcanzar. En el ámbito internacional las ferias se han clasificado de la siguiente 
manera: 
 
Ferias Generales 
 
Estas ferias reúnen bienes de consumo e inversión de todo tipo. Entre éstas se 
ubica las ferias de importaciones en Berlín, Alemania, para el fomento de intercambio de 
mercancías y servicios entre los países industrializados y los países en vías de desarrollo. 
(Martha Briones,) 
 
Ferias Especializadas y Monográficas 
 
En estas ferias concurren empresas que exponen productos pertenecientes a 
sectores claramente definidos. En estas manifestaciones feriales, los organizadores 
determinan los productos y grupos de mercancías que permiten la exhibición de los 
diferentes productos a ofertar. También se toma en cuenta la distribución de los pabellones 
donde se ubican los productos. Estos pabellones se organizan partiendo de las propiedades 
técnicas de la mercancía exhibida y según el grupo de producto.  
 
 
 
 
Ferias Multisectoriales 
 
Las ferias multisectoriales exhiben la oferta esencial de varias ramas de la 
industria, concentran a varios fabricantes de productos relacionados a un sector o bien a la 
cadena de producción y mercadeo. Un ejemplo de estas ferias son las del sector alimenticio. 
 
Ferias Globales 
 
Son eventos cumbres que agrupan determinado sector. Se caracterizan por tener 
un alcance y atracción mundial sobre expositores, segmentos de compras y visitantes. 
Ejemplos: la feria mundial del automóvil que se celebra en París, Francia.  
 
Ferias Nacionales 
  
 En la década de los años noventa, las ferias en Nicaragua fueron inicialmente 
ejecutadas por el PAMIC. Los  organizadores del PAMIC denominaron posteriormente  a 
las diferentes ferias efectuadas MICROFER, “Feria de la microempresa”. En MICROFER 
tienen gran participación los sectores de la pequeña y mediana empresa, quienes 
promueven y muestran su producto a los diferentes segmentos de mercado. (Luis Carvajal 
Rodríguez,).3 
 
En un principio el PAMIC fue creado para contribuir en gran medida a dar 
respuestas concretas a las necesidades de comunicación a la pequeña y mediana empresa 
con los diferentes segmentos de compras. 
 
                                                 
3 Carvajal Rodríguez Luis. Los eventos fériales y el PAMIC en Nicaragua, Pág. 42. 
PAMIC comenzó abarcando un sector reducido de los pequeños y medianos 
empresarios. Este programa contaba con un poco de financiamiento para dar apoyo a un 
sector mayor. A partir de esta realidad surge INPYME. Actualmente esta organización es la 
que realiza eventos feriales  y brinda mayor capacitación a los comerciales que participan 
en las ferias. 
 
Microfer 
 
 MICROFER es un evento promovido y organizado por el Instituto 
Nicaragüense de Apoyo a la Pequeña y Mediana Empresa. En este evento participan 
grandes, medianas y pequeñas microempresas atendidas por el INPYME, entre éstas 
tenemos: ONGs y cooperativas independientes, gremios, asociaciones y colectivos de 
producción de todo el país. ( Para amplia información,  Ver anexo No.3) 
 
MICROFER tiene como propósito crear oportunidad para la promoción y venta 
de los productos que elabora la micro y pequeña empresa y facilitar el contacto directo con 
potenciales distribuidores y compradores. 
 
Otro propósito que se persigue es lograr que MICROFER se convierta en una 
tradición en el marco de las fiestas patronales de nuestra capital y de la época navideña. 
MICROFER es una feria de alcance nacional que se desarrolla en una fecha determinada 
para su inicio y conclusión. (Martha Briones,)4 
 
                                                 
4 Martha Briones. Procedimientos ferias nacionales, Pág.109. 
El slogan de la Feria: Del productor al consumidor, todo es mas barato, 
consuma lo nuestro, crea empleo. ( Luis Carvajal Rodríguez, 1998)5 
 
Objetivos de las Ferias. 
 
Ø Crear condiciones básicas para que los segmentos de consumidores 
de Nicaragua tengan acceso a la oferta de los empresarios nacionales. 
 
Ø Posibilitar a las empresas participantes contacto de negocios para 
abrir canales de distribución estable. 
 
Ø Contribuir a que los participantes capturen información y opiniones 
vinculadas a preferencia, gusto y necesidades de los compradores, información que 
posteriormente les ayude a orientar su producción a lo que quiere el cliente. ( 
Martha Briones, 1998) 
 
Selección del lugar, tiempo de duración y fecha. 
 
 El lugar básicamente se selecciona por su accesibilidad al mayor número 
posible de visitantes. En los últimos años se ha seleccionado los predios situados frente al 
parque Luis Alfonso Velásquez Flores, en las ruinas de la vieja Managua. 
 
 
 
 
                                                 
5 Luis Carvajal Rodríguez. Eventos fériales y el PAMIC en Nicaragua, Pág. 44. 
El tiempo de duración se determina de acuerdo a los objetivos, alcance 
geográfico y tamaño del evento. Generalmente estos eventos duran entre 8 y 12 días. 
 
Las fechas de calendarización deben ser cuidadosamente seleccionadas de 
acuerdo al comportamiento de la demanda y al flujo de efectivo de los ingresos ( fecha de 
pago, quincenal, mensual, salario navideño); también de acuerdo a las fiestas municipales, 
patronales o bien efemérides que tienen significado para la población que favorece la 
atmósfera de la feria. 
 
Productos a ofrecer. 
 
 Este paso es de uno de los más importantes dado que, la variedad ofrecerá 
opciones de compra para el visitante. La calidad atraerá a los segmentos más exigentes y 
los nuevos productos satisfacerán las expectativas del consumidor.6 
 
Selección de pequeños empresarios y microempresarios por ramas, 
actividad y regiones del país. 
 
 Se da prioridad a las organizaciones y empresas con atención intensiva de 
parte de IMPYME sin discriminar las que reciben atención extensiva u otros que reúnan los 
criterios de participación que demanden su inscripción a las ferias. 
 
Así mismo, debe asegurarse la presencia de todas las regiones del país. 
También, se debe considerar a empresas medianas y grandes, líderes en su ramo como 
expositores con el propósito de atraer más visitantes y ampliar la oferta. 
                                                 
6 Tito Chavarría. Técnicas de organización de ferias de productos de la Micro y pequeña Empresa, Pág. 25. 
 Criterios Básicos de selección de los participantes: 
 
1. Calidad del producto. 
2. Precios competitivos 
3. Valores utilitarios de los productos. 
4. Valores simbólicos de los productos. 
5. Representación geográfica. 
 
Información y disposiciones generales de Microfer 
 
1. Organización  
 
“Microfer Agosto 2001”, es un evento de alcance nacional, organizado por el 
instituto Nicaragüense de apoyo a pequeña y mediana empresa, IMPYME, del gobierno de 
Nicaragua. 
 
2.  Recomendaciones Ambientales. 
 
El aseo del local y la higiene de los participantes es fundamental para una buena 
imagen del evento por lo que deberá tener especial cuidado con eliminar charcos y basura, 
así como mantener limpios lavamanos e inodoros. 
 
Tampoco se permitirá venta de animales o plantas en peligro de extinción, 
artículos de carey, orquídeas y brómelos. 
 
Ø Deberían cumplir normas higiénico sanitarios y las 
personas que atiendan los stands deberán presentar certificados de salud. 
Ø Proteger los alimentos del polvo, moscas o 
contaminación. 
Ø Limpieza frecuente de los alrededores del negocio. 
Ø No vender alimentos con rodamina, sustituirse por 
colorantes rojo 40 autorizado por el Minsa. 
Ø Los bares, restaurantes y comedores deben llevan 
recipientes para basura. 
Ø No se permitirá ventas de casetes y/o discos que 
contaminen con demasiado ruido y/o música del ambiente. Deberán de usar 
un volumen adecuado. 
 
3. Características de las instalaciones de la feria. 
 
Los stands se instalan en toldos de lona impermeable y estructuras metálicas, 
con dimensiones de 3 por 4 metros, ósea 12 metros al cuadrado para pequeñas, medianas y 
grandes empresas, la microempresa 6 metros cuadrados. La tarifa es diferenciada de 
acuerdo al tamaño de la empresa. 
 
4. Concurrencia 
 
Se estima una concurrencia de 120 mil visitantes, lo que facilitara a los 
expositores mostrar el desarrollo del sector INPYME a parte de promover y vender sus 
productos, además de hacer contacto de negocios. 
 
5. Precios 
 
Los organizadores no tienen ingerencias en la fijación de precios, no obstante, 
los expositores deberán garantizar precios de feria. 
 
6. Servicios de Feria 
 
Se facilitaran sin costo adicional los siguientes servicios: 
 
Ø Servicio de seguridad las 24 horas en las instalaciones de la feria, la         
seguridad de cada stand es asumida por el expositor. 
Ø Contacto con la prensa nacional. 
Ø Acceso a publicidad en sistema de sonido de la feria. 
Ø Espectáculos diarios, con los mejores conjuntos musicales y artistas 
nacionales. 
Ø Parqueo privado (con distintivos para vehículos). 
Ø Limpieza y mantenimiento de áreas abiertas. 
Ø Iluminación del stand y las instalaciones generales. 
Ø Tomas de agua en áreas abiertas. 
Ø Servicios sanitarios. 
 
 
 
 
 
 
7. Otras facilidades 
 
Ø Servicios bancarios 
Ø Servicios telefónicos 
Ø Parqueo privado de visitantes 
 
8. La Carga 
 
La carga y/o abastecimiento a los stands, debe ser transportada en horario que 
no se tiende publico. No se permite entrada de cargas en horarios de actividad ferial.  
 
9. Entretenimiento 
 
Los organizadores instalaran un parque de juegos mecánicos, formando un 
complejo ferial para el entretenimiento de los niños y la familia, proporcionando el 
ambiente festivo más completo y atractivo de la capital durante las fiestas tradicionales de 
Managua. Así mismo, se desarrollara un programa de espectáculo con los mejores artistas 
nacionales, desfiles de modas y concursos, sin costo adicional para los expositores. 
 
10. Parqueo de expositores 
 
Los expositores tienen acceso a un parqueo privado ubicado entre la plaza de 
espectáculos y la dupla norte. 
 
 
 
11.Contenedores y depósitos de Basura 
 
Depositar la basura en los recipientes que serán ubicados en las instalaciones de 
la feria. Estos, a su vez serán trasladados al contenedor que estará ubicado al sur del recinto 
ferial. 
 
12. Instalaciones Eléctricas 
 
Es prohibido hacer instalaciones eléctricas. Se cuenta con técnicas electricistas, 
que atenderán las solicitudes que se han presentado antes de iniciar la feria. 
 
 13. Costos de Participación 
Las microempresas tendrán acceso a stands con una dimensión de 4 x 3 MT que 
tiene un costo de C$ 1,500. El costo del carne es de C$ 40 y tienen derecho a tres 
expositores. ( Ver Anexo No. 4 ). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PRINCIPALES ACTORES DE LAS FERIAS 
 Organizadores: 
 
 Los organizadores de los eventos feriales han encontrado en estas 
actividades un ambiente sumamente propicio para desarrollar diversas acciones de mercado 
y comercialización de productos de gran impacto. También encuentran que las ferias son un 
medio en el cual se relaciona al productor con el consumidor. (Martha Briones,)7 
 
INPYME recolecta información por medio de encuestas, entrevistas, 
lanzamiento de productos y observaciones directas para mejorar las estrategias y así dar 
respuesta a necesidades tanto del consumidor como del productor. Ellos tienen la 
responsabilidad de mejorar la planeación, organización y control de cada evento. 
 
Con los estudios realizados por INPYME se dan cuenta de la exigencia del 
consumidor para adquirir el producto y por esto se esfuerzan para que cada producto 
participante cumpla con algunos requisitos del mercado como son: 
 
Ø Calidad del producto 
Ø Selección del producto 
Ø Bajos precios 
Ø Imagen corporativa del participante 
Ø Capacidad de producción 
  
También realizan segmentos de mercado con el objetivo de hacer encuentros 
entre dueños de negocios y productores. 
                                                 
7 Martha Briones. Procedimientos ferias nacionales, Pág. 112. 
 Vendedores y/o productores. 
 
 Los vendedores y productores son artesanos de la mediana y pequeña 
empresa, organizados en colectivo o grupos así como individuales, entre los cuales de 
destacan los artesanos que dicho sean de paso es el que mayor participación tiene en estos 
eventos feriales. 
 
Para la pequeña y mediana empresa las ferias son un instrumento de apoyo y 
alternativa donde ellos pueden ofrecer sus productos directamente al consumidor, evitando 
la intermediación y así no se eleven los precios. 
 
Por medio de una convocatoria oficial los artesanos se enteran del inicio del 
evento ferial, esta consiste en asegurar la participación de todos los sectores. 
 
La pequeña y mediana empresa también deben participar en una serie de 
talleres y seminarios los cuales se le guiaran a mejorar la calidad de sus productos, atención 
al cliente e ideas para trabajar en nuevos productos. 
 
 
 
 
 
 
Compradores y visitantes. 
 
 Existe una alta concentración de compradores y visitantes los cuales 
provienen de todos los sectores del país especialmente de Managua. Normalmente los 
compradores y visitantes acuden a las ferias en familia o acompañados de amigos, lo cual 
da una mayor afluencia de visitantes que en muchos casos se convierten en compradores. 
En las ferias además de ofrecer productos a menor costo, representan para los compradores 
y visitantes momentos de recreación y distracción por que hay una variedad de programas 
artísticos, juegos mecánicos, desfiles de moda, promociones comerciales etc. 
 
 
Las ferias como una alternativa económica del sector terciario. 
 
 Los principales problemas que los micro y pequeños empresarios han 
encontrado es la falta de instrumentos que coadyuven al mercado de su producción, aparte 
de su baja capacidad para identificar y penetrar nichos de mercados, así como las 
debilidades vinculadas a la calidad y costo del producto.8 
 
La actividad pasiva del micro y pequeño empresario que se conforma con 
vender a una misma clientela, incide en la permanencia de un sistema tradicional de ventas 
del microempresario. 
 
La velocidad con que operan los cambios en el mercado, la liberalización de 
economías y alianzas estratégicas entre países que se unen en bloques regionales para 
competir, coloca al micro y pequeño empresario en una posición cada vez, más vulnerable. 
 
                                                 
8 PAMIC. Seminario de Técnicas de organización de ferias de productos de la Micro y Mediana empresa, 
Pág. 78. 
No obstante, este panorama ha provocado en los últimos años los micro 
empresarios se hayan visto en la necesidad de crear un organismo (INPYME) que 
represente a este sector de manera organizada que contribuya a que los microempresarios 
expongan su producto de manera directa al consumidor. Así tanto el vendedor como el 
comprador salen beneficiados. INPYME también realiza segmento de mercados con el 
objetivo de organizar encuentros con dueños de negocios y productores. En estos 
encuentros los productores explican y muestran su producto, con el fin de encontrar 
compradores y distribuidores potenciales. 
 
Año con año ha ido aumentando la participación de los micro empresarios y 
actualmente participan setecientos. Con el crecimiento de la demanda se han ido diseñando 
nuevas estrategias que ayudan a atraer la atención de los consumidores a las ferias. 
 
Las políticas de apertura de mercado que se ha desarrollado más en el 
transcurso de la última década ha degenerado fuertes presiones competitivas para el sector 
de la micro y pequeña empresa. Estas presiones se reflejan en la gran penetración al 
mercado Nicaragüense de productos importados de mejor calidad y bajos precios, 
productos que provocan consecuentemente mayores niveles de satisfacción para los 
consumidores. 
 
INPYME fundamenta su accionar en el fomento y apoyo de programas 
económicos productivo, basándose en criterios de rentabilidad, productividad y 
sostenibilidad. 
 
Otras Ferias 
 
 Durante el año se realizan una serie de eventos feriales en diferentes partes 
del país y estos eventos son organizados por las distintas empresas e instituciones que se 
dedican a promover la venta de productos y artículos variados a menor costo que al costo 
que normalmente se encuentra en el mercado; entre ellas tenemos: 
 
1. Feria agropecuaria 
2. Feria escolar 
3. Feria de Sábado de artesanía 
4. Feria de la vivienda 
5. Expica 
6. Feria Navideña 
7. Feria Campesina. 
 
 
También a nivel de empresas privadas se realizan ferias durante todo el año en 
diferentes partes del país; estas pueden ser ferias de electrodomésticos, vehículos etc. 
 
 
 
 
RAMA MUEBLES DE MADERA ARTESANALES 
 
Concepto de Producción: 
 
Se define producción como cualquier forma de actividad que añade valor a 
bienes y servicios. Producir es extraer o modificar los bienes con el objeto de volverlos 
aptos para satisfacer ciertas necesidades.  
 
Método de Producción Manual – Artesanal: 
 
Este método consiste en la elaboración de los productos de forma manual por 
los artesanos. No se utilizan maquinarias industriales pesadas para la elaboración de los 
productos. 
 
Estas microempresas no poseen un índice considerable de tecnificación, no 
existen equipos que realicen múltiples operaciones al no contar con el equipo adecuado se 
fabrica de manera artesanal y se reduce el volumen de producción, pero probablemente se 
perfeccione un poco mas la elaboración de los productos.  
 
Obtención de materia prima 
 
Los proveedores que suplen de insumos a estos microempresarios son los 
siguientes: 
 
Ø Algunos obtienen la madera de motosierras y pequeños 
madereros, que la venden a un precio bajo. 
Ø Otros optan por obtenerlos de un aserradero 
 
Los ámbitos de comercialización de la madera son los siguientes: 
 
El comercio Ilegal: 
 
Este es realizado por campesinos motosierristas y pequeños comerciantes 
que operan es un espacio geográfico reducido moviendo pequeñas cantidades de 
madera. Dado que si transportan la madera por carreteras corren el riesgo de ser 
multados o que se les decomise la mercancía, normalmente prefieren venderla dentro de 
su propia comarca o en algún poblado cercano, de forma que pueden evadir los 
controles policiales.  
 
Este tipo de extractores no pagan impuestos a MARENA y la Alcaldía ni 
obtienen ningún permiso para comerciar la madera legalmente. Los precios de venta 
que obtienen por la madera aserrada con esta calidad deficiente llega a ser hasta un 50% 
mas bajo en comparación con la madera comerciada legalmente. 
 
Comercio Legal: 
 
 En esta se involucran madereros o comerciantes de madera que cuentan con 
mayores recursos para financiar la compra de la madera, su transporte a un aserradero y 
la comercialización en algún puesto de venta en ciudades importantes. Estos madereros 
muchas veces subcontratan a otros pequeños tales como contratistas de árboles, 
motosierristas, transportistas.  
 
 
Estos pagan todos los impuestos y obtienen permisos para circular 
legalmente. Transportan la madera a un aserradero donde el procesamiento es mas 
eficazmente. Comercian la madera aserrada en un puesto de venta de ciudades 
importantes y venden a precios mayores en relación a los comerciantes ilegales. 
 
Comparación del comercio de madera legal e ilegal 
 
Tipos de Comercios Ilegal Legal 
Actores Motosierristas y 
pequeños Madereros 
Madereros con Mayor 
Capital que Subcontratan a otros 
Actores Pequeños 
Pago de Impuestos No Pagan Pagan y Obtienen 
Permisos 
Tipo de Aserrado Motoserrado Procesado en 
Aserradero 
Ámbito de Comercio En la Propia Comarca o 
Poblado Cercano 
En Ciudades 
Importantes 
Precio de Venta Muy Barato Alto 
 
 
 
 
 
 
 
Comercialización 
 
Concepto de Comercialización: 
 
Es un conjunto de actividades que aceleran el movimiento de bienes y servicios 
desde el fabricante hasta el consumidor que incluye todo lo relacionado con el publicidad, 
distribución, técnicas de mercadeo, planificación del producto, desarrollo de ventas, 
transportes y almacenamiento de bienes. 
 
La comercialización incluye cuatro factores interrelacionados: 
 
Producto:  
Herramienta fundamental mediante la cual la comercialización persigue 
los ingresos. El producto es el punto de partida de las iniciativas de precio, planes de 
promoción y canales de distribución. 
 
Precio:  
 
Forma monetaria que expresa el valor del producto constituye su base los 
gastos de trabajos necesarios para la fabricación del producto. En la determinación de 
precios se basa en el costo total de unidad de producto variando los precios según la 
línea, tipo y color de cada producto. 
 
 
 
 
Promoción: 
 
 Es el componente que se utiliza para informar, persuadir y educar el 
mercado acerca de los productos de una empresa. Este componente comprende la 
publicidad, venta personal, promoción de venta y las relaciones publicas. 
 
Distribución:  
 
Se entiende como canales de distribución cualquier secuencia de 
instituciones de comercialización del producto al usuario incluyendo cualquier número 
de intermedios o sin ellos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
IV. HIPÓTESIS 
 
Los microempresarios que participan en las ferias obtienen un mayor auge 
económico al exponer de manera integral su rama (muebles artesanales de madera) con 
relación a aquellos que no participan. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
V. DISEÑO METODOLÓGICO 
 
 Identificar cada uno de los beneficios que obtienen los microempresarios de 
la rama en estudio que participan en Microfer, permitirá comprobar si estas ferias logra su 
propósito fundamental, el cual es crear oportunidad para la producción y venta de los 
productos que elabora la pequeña empresa y facilitar el contacto directo con potenciales 
distribuidores y compradores. 
 
Se diseño una investigación e mercados dirigidas a los microempresarios 
artesanales que elaboran muebles de madera con el fin de recopilar información necesaria 
para poder determinar los beneficios y el grado de satisfacción de estos. 
 
Tipo de investigación 
 
Con mucha frecuencia, el propósito del investigador es describir situaciones y 
eventos, como lo es este caso. Esto es, decir como es y como se manifiesta determinados 
fenómeno. 
 
La presente investigación es de tipo descriptivo. Los estudios descriptivos 
buscan especificar las propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o 
cualquier otro fenómeno que sea sometido a análisis.  
 
 
 
 
 
Miden o evalúan diversos aspectos, dimensiones o componentes del fenómeno 
a investigar. Es decir, en un estudio descriptivo se selecciona una serie de cuestiones y se 
mide cada una de ellas independientemente, para así describir lo que se investiga9. 
 
Se decidió usar un estudio descriptivo porque se hará una descripción de los 
beneficios que los microempresarios de la rama artesanal de muebles de madera obtienen al 
participar en los eventos feriales que se realizan en Microfer Agosto en Managua. 
 
La investigación descriptiva, en comparación con la naturaleza poco 
estructurada de los estudios exploratorios, requiere considerables conocimientos del área 
que se investiga para formular las preguntas específicas que busca responder. Es por esta 
razón que previamente se realizaron entrevistas en INPYME para así obtener una mejor 
visión e información de la feria y sus participantes. 
 
Además, la investigación será no experimental puesto que se pretende observar 
un fenómeno tal y como se da en su contexto natural para después analizarla. El 
investigador no construirá ninguna situación intencionalmente sino que observará 
situaciones ya existentes y apoyados por cuestionarios suministrados. 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
9Sampieri, Roberto. (1998). Metodología de la Investigación. México: McGraw-Hill Interamericana Editores. 
Principales variables 
 
1. Variables controladas 
 
Ø Costo de producción. 
Ø Costo de venta. 
Ø Costos administrativos 
 
2. Variables no controladas 
 
Ø Nivel académico 
Ø Clima 
Ø Salud 
Ø Situación Actual del País 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Preparación del Diseño de Investigación. 
 
La fase de preparación del proceso de investigación incluye las siguientes 
actividades: 
 
1. Determinación de las fuentes de Información: 
Ø Fuentes Primarias 
Ø Fuentes Secundarias 
 
2.  El diseño del plan de muestreo comprendió la siguiente etapa: 
Definir con precisión quien debe de intervenir en el estudio. 
 
3. Se diseño un cuestionario en donde se formularon preguntas para 
identificar los distintos beneficios de los microempresarios que tomamos como 
estudio.  
 
4. Llevar a cabo la prueba piloto. 
 
5. Trabajo de Campo. 
 
6.  Análisis e Interpretación de los Resultados  
 
 
 
 
 
1. Determinación de las Fuentes de Información: 
 
Ø Fuentes Primarias:  
 
      Son aquellas que se han encargado directamente de recabar la 
información. En este caso fue el cuestionario administrado a los artesanos de la cual 
obtuvimos la información necesaria para cumplir con los objetivos perseguidos. 
 
A través de estas fuentes se obtienen los datos primarios. Estos son 
generados directamente por el investigador y se caracterizan por estar estrechamente 
relacionados con los objetivos del trabajo a investigar. 
 
Ø Fuente Secundaria:  
 
                    Son aquellas que recopilan información que apoyan a los datos 
primarios. Entre ellos encontramos citas bibliográfícas de libros, revistas, periódicos, 
semanarios o informes los cuales estén relacionados con el tema. En este estudio la 
fuente secundaria principal fue la información suministrada por el INPYME. 
 
Estas fuentes nos permiten recabar datos secundarios. Esto se trata de 
aquellos datos obtenidos por alguien que no es el investigador para una utilización 
originalmente diferente de los fines que el investigador le asigna10. 
 
                                                 
10 Méndez, Carlos. (1995). Guía para elaborar diseños de investigación en ciencias 
económicas contables y administrativas. Santa fe de Bogota, Colombia: Mcgraw-Hill 
Interamericana editores. 
 
 Muestra 
 
La población total de participantes de Microfer es de 700 comerciantes, de los 
cuales 20 conforman la rama artesanal de muebles de madera la cual no es proporcionado 
por el INPYME. Debido que la cantidad de artesanos que participan  es pequeña se decidió 
hacer un censo.  
 
 
La población de interés son todos los microempresarios de la rama de muebles 
de madera que participaron en la feria Microfer Agosto 2001. Por lo tanto nuestra área de 
estudio depende de donde residan estos microempresarios en el territorio nacional. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
3. Diseño del cuestionario. 
 
La herramienta para recolectar la información fue el cuestionario. Un 
cuestionario consiste en un conjunto de preguntas respecto a una  o más variables a medir. 
Con este cuestionario se abordo a los artesanos que elaboran muebles de madera. 
 
Se selecciono este método por las siguientes razones: 
 
Ø Es mas eficaz, pues el entrevistador ejerce un mayor control sobre su 
muestra ya que la puede elegir según su criterio 
 
Ø Presenta mayor flexibilidad y versatilidad en el uso de las claves 
visuales 
 
Ø Puede observar las reacciones de los entrevistados e incluso 
relacionarse con ellos 
 
Ø La duración de la entrevista no supera 10 minutos ya que por lo 
general los entrevistados tienen labores o actividades que realizar. 
 
Ø Es más Verosímil que cualquier otro instrumento porque el 
entrevistador influye muy poco sobre el individuo. 
 
Ø Es relativamente rápido y económico. 
  
Este cuestionario se compuso de las siguientes partes : 
 
Encabezado:  
 
Correspondía únicamente al entrevistador, pues este fue capacitado 
especialmente para la administración de los cuestionarios a los artesanos. ( Ver Anexo No. 
1, 2 ) 
 
Pregunta Colador:  
 
Esta pregunta permitió conocer si el sujeto abordado ha participado o no en 
Microfer para así saber si se debe seguir o no el curso del cuestionario. El tipo de esta 
pregunta es dicotómica ( Ver Anexo No.1  Pregunta 1 ) 
 
Las preguntas cerradas: 
 
Contienen alternativas de respuestas que han sido delimitadas. Es decir, se 
presentan a los sujetos las posibilidades de respuestas y ellos deben de circunscribirse a 
ellas. Se incluyeron preguntas de tipo: 
 
Dicotómicas: 
 
 En estas se presentan dos alternativas de respuestas.  
 
  
Selección Múltiple:  
 
Se presentan varias alternativas de respuestas y el entrevistado puede 
escoger solo una. 
 
Preguntas de Prioridad:  
 
Estas buscaban determinar el grado de prioridad que el sujeto asignaba a 
una determinada variable u opciones de su producto.  
 
Las preguntas Abiertas: 
 
      Estas se utilizaron para comprobar la validez de las preguntas anteriores ya 
que el sujeto abordado estaba en plena libertad de hablar sobre lo que quisiera acerca de su 
participación en la feria. 
 
4. Prueba Piloto 
 
A través de esta prueba piloto el instrumento de medición preliminar 
(cuestionario diseñado) se modifica, ajusta y se mejora. Esto con el propósito de estar en 
mejores condiciones para aplicarlo11. 
 
                                                 
11 Sampieri, Roberto. (1998). Metodología de la Investigación. México: McGraw-Hill 
Interamericana Editores. 
 
 Para esto se seleccionaron seis artesanos a quienes se visitaron para aplicarles el 
cuestionario de manera administrada . Las visitas se realizaron en los departamentos de 
Masaya, Granada y Carazo en los municipios de Masatepe, Diriomo y Jinotepe. 
 
El cuestionario piloto fue revisado y mejorado en conjunto con alumnos 
estudiantes de la clase Investigación de Mercados de la carrera de Administración de 
Empresas. Ciertas preguntas fueron añadidas para así lograr información mas precisa, otras 
eliminadas, puesto que las consideraron repetitivas. Si embargo, hubo preguntas que se 
trasladaron de posición puesto que no llevaban un sentido de coherencia. Además,  se 
convirtieron algunas preguntas en tipo cerradas para facilitar su análisis.  
 
De esta manera con ayuda de ellos se pudo diseñar la encuesta final para llegar 
el trabajo de campo. 
 
5. Trabajo de Campo 
 
El trabajo de campo consiste en la recolección de los datos primarios que se 
hizo a través del cuestionario revisado.  
 
El cuestionario se realizo personalmente. Se considero información de interés 
que aporto elementos importantes en conjunción con la información obtenida de las fuentes 
primarias y secundarias. 
 
 
 
Se introdujo un poco a los entrevistados en la temática, previamente a 
formularles las preguntas, teniendo cuidado de no mostrar ninguna tendencia de opiniones, 
en los casos en que fue posible se tuvo una pequeña conversación para permitir la 
ampliación de las ideas. 
 
El fin de este cuestionario es identificar aspectos específicos referentes a los 
beneficios de los microempresarios artesanales que participaron en Microfer los cuales 
están relacionados con la satisfacción tanto de su negocio como personal de estos. 
 
Con este cuestionario se logro determinar los beneficios más importantes para 
estos microempresarios, así como los puntos negativos de las ferias percibidos por los 
artesanos. 
 
El trabajo de campo se realizo en los lugares donde residen cada 
microempresario: 
 
 
Departamento Municipio 
Masaya Masatepe, Diriomo, Catarina, 
Diria,  
Granada Nandaime, Granada,  
Managua Managua, Ciudad Sandino 
 
 
VI. Discusión Y Análisis De Resultados 
 
El punto de partida fue la revisión de los cuestionarios después de haber sido 
administrados, para así verificar que no se encuentren errores al momento de tabular.  
 
Los datos se analizaron  con el programa estadístico SPSS 10.0 para Windows 
(paquete estadístico para ciencia social, el cual fue desarrollado en la ciudad de Chicago). 
Para este análisis se necesito una previa codificación de las respuestas para su posterior 
tabulación. 
 
Con respecto a las preguntas abiertas, para estas se creo un rango de respuestas 
permitiendo así  que su tabulación sea más fácil. 
 
Los siguientes resultados los obtuvimos mediante cuestionarios los cuales 
realizamos de manera administrada a los artesanos de muebles de madera los cuales han 
asistido a la Feria de la Microempresa (MICROFER). A continuación presentamos 
solamente los gráficos mas relevantes. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico 1 
  
                                                  
Los beneficios que han obtenido los participantes en relación a sus ventas ha 
sido un incremento en éstas del 55%, así como también han logrado diversificar sus 
productos en un 5% a través de las sugerencias de clientes y la necesidad de mantenerse en 
el mercado competitivo. 
 
El número de clientes aumentó en un 40%, gracias a la oportunidad que brindan 
los eventos feriales al atraer un gran auge de personas, permitiéndoles de esta manera darse 
a conocer y poder brindar información directa acerca de los productos. 
 
 
 
Impactos en las ventas, número de 
clientes, variedad del producto.
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40%55%
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Gráfico 2 
 
Ventas Antes de Participar
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Antes de participar en Microfer el 55% de los encuestados reflejó que sus 
ventas eran bajas ya que las personas no tenían total conocimiento acerca de sus productos.  
 
El 30%  de las personas tenía mejorías según la temporada del año, es decir que 
en Agosto tendían a bajar mientras que en el mes de Diciembre subían sus ingresos. Por 
otro lado un 15% de las personas mantenía constantes sus ventas. 
 
 
 
 
Gráfico 3 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La participación de mercado que obtiene el microempresario de la rama 
artesanal de muebles de madera en las ferias de Microfer es sustancial ya que un 40% de 
los encuestados obtuvo una mejoría en sus ventas mensuales del 10%. Una vez finalizada la 
feria; un 35% de los participantes aumentó un 15% y un 25% de las personas subió sus 
ingresos a un 30% o más gracias a que tuvieron mayor captación de clientes, 
diversificación en sus productos y la capacitación obtenida, la cual les permitió una mejor 
atención al cliente. 
 
 
 
Gráfico 4 
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De los resultados obtenidos a través de la encuesta se logró analizar los beneficios 
que perciben los microempresarios de la rama artesanal muebles de madera que participan 
en los eventos feriales de Microfer. 
 
Un 50% de los encuestados reflejó que su negocio tuvo bastante mejoría a partir 
de su participación en Microfer. Un 30% de las personas tuvieron muchos beneficios, lo 
cual indica que un 80% de los participantes han obtenido grandes ventajas a partir de su 
ingreso a éstos eventos. 
 
Por otro lado un 20% de los encuestados consideran que sus mejorías en el 
negocio han sido poca. 
 
Gráfico 5 
 
 
Cree Usted que esta feria ayuda al 
pequeño y mediano empresario?
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
El 95.5% de los encuestados cree que Microfer les ha ayudado tanto al pequeño 
y mediano empresario gracias a la publicidad obtenida durante el evento, permitiéndoles 
darse a conocer en el mercado de la rama artesanal muebles de madera.  
 
Una minoría del 5.0% considera no haber obtenido beneficios alguno al 
participar en esta feria debido a que sus productos no estaban enfocados al mercado meta 
que concurre a estos eventos feriales, los cuales son segmentos medianos y bajos, por lo 
tanto su nivel de ingreso no es tan accesible para productos de altos costos. 
 
 
 
Gráfico 6 
 
Existe alguna capacitacion para 
participar en este feria?
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Un 95% de los microempresarios tuvieron la oportunidad de recibir 
capacitación y orientación durante su participación en las ferias de Microfer. 
 
Organismos de apoyo no lucrativos respaldan estas capacitaciones, dentro de 
las cuales podemos mencionar INPYME, NITLAPLAN (UCA) y otros, los cuales ofrecen 
beneficios a los participantes al brindarles capacitación en mercadeo, sistemas de ofertas y 
demandas, reseñas de las políticas que rigen dentro de las ferias, etc., lo cual les permite 
tener mayor dominio y conocimiento acerca de sus ventas.          
 
 
Gráfico 7 
 
 ¿Que lo motivo a participar en Microfer?
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Los microempresarios participan en Microfer porque tienen conocimiento de 
las diferentes oportunidades que brindan estos eventos feriales.  
 
Un 35% pensaba en aumentar sus ventas, otro 35% en los contactos que 
conseguirían con otros clientes y el 30% restante se vieron motivado debido a la facilidad 
publicitaria que brindan estas ferias. 
 
 
 
 
Gráfico 8 
 
¿Percepción de los microempresarios 
hacia Microfer?
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Microfer representa una vía directa para los microempresarios para captar al 
consumidor meta, un 40% de los participantes considera que es una herramienta 
publicitaria.  
 
Así como otro 40% piensa que es una forma de conseguir más clientes. El 20% 
restante tiene el concepto de que esta feria es una manera importante de promover al 
pequeño empresario. 
 
 
 
 
 
CONCLUSIONES 
  
1. La investigación demostró lo significante que es para los 
microempresarios en estudio, el participar en Microfer por los óptimos resultados en 
sus negocios. Por lo que deciden participar en ferias venideras. 
 
2. Esta investigación podrá servirle a los microempresarios que 
vayan a participar por primera vez, como un documento de consulta para aquellos 
microempresarios que no crean en los buenos resultados obtenidos por anteriores 
participantes. 
3. Los beneficios que obtienen los microempresarios de la rama 
Artesanal de Muebles de Madera son: un mayor porcentaje en las ventas, un mayor 
conocimiento para el público de su producto y,  por lo tanto, se incrementa su 
número de clientes tanto potenciales como primarios. 
 
4. Los microempresarios perciben  como mínimos sus costos al 
participar en Microfer al compararlos con los buenos resultados obtenidos. 
 
5. Podemos concluir afirmando que los microempresarios de la 
rama artesanal de muebles de madera que participan en la feria Microfer obtienen 
un mayor auge económico con respecto a los que no participan. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
RECOMENDACIONES 
 
 
Se recomienda: 
 
ü A los artesanos Nicaragüenses de muebles de madera, la participación en 
eventos feriales realizados por Microfer ya que se comprobó que  con 
este estudio que la feria logra su propósito fundamental, el cual es crear 
oportunidad para la promoción y venta de los productos que elabora la 
micro y pequeña empresa y facilitar el contacto directo con potenciales 
distribuidores y compradores. 
 
 
ü Que entidades tales como IMPYME,  debería de seguir incentivando 
este tipo de eventos, para fomentar el consumo de productos nacionales. 
 
ü Mejorar el área administrativa de la Feria Microfer en relación a sus 
funciones de organización. Por ejemplo, cerciorarse, que cada modulo tenga su 
rotulación respectiva y se encuentren en áreas adecuadas para un  funcionamiento mas 
eficiente. 
 
ü Mejorar la seguridad dentro de la feria con mayor  personal de 
vigilancia que se encargue de velar por la mercadería existente; que se exija 
comprobante de venta a la salida de la feria y evite cualquier clase de disturbio.  
 ANEXOS 
 
 
Anexo 1 : Formato de Cuestionarios (Cuestionario Piloto) 
Anexo 2 : Formato de Cuestionarios (Cuestionario Final)  
Anexo 3   :   Gráficos de la encuestas con poca relevancia. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
Anexo No. 1: Cuestionario Piloto 
 
CUESTIONARIO PARA ARTESANOS 
 
Nombre del negocio         
Municipio     Departamento     
Propietario          
 
1-¿Ud. ha participado en Microfer? 
  
a) Sí 
 
b) No 
 
c)  
     2-¿ Qué lo motivó a participar? 
________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 3-Si ya ha participado, ¿Cuántas veces lo ha hecho? 
 
1 vez___       2veces___   Más de 5 (especifique)____________ 
 
4- Si su respuesta fue afirmativa, ¿Considera Ud. que año con año que 
participa en la feria su negocio ha mejorado? 
  Si 
  No 
¿ Por qué?  __________________________________________________ 
 
 5- El participar en Microfer, ¿Cómo ha afectado su negocio en : 
 
q Sus Ventas 
 
q No de Clientes 
 
q Diseño Del Producto 
 
 
6-Antes de participar, ¿Cómo eran sus ventas? 
 
 
 
7- Después de participar en Microfer Ud.  ha visto una mejoría en sus 
ventas mensuales? (especifíquelas) 
  
           
 
8- ¿Cree UD. que esta feria ayuda al pequeño y mediano empresario? 
 
       Si _____                                   No _____ 
 
 ¿De qué forma?   ______________________________________________ 
 
 
9- ¿ Cuáles son los puntos negativos que ha observado en la feria? 
            
 
 ¿De qué manera han afectado su negocio? 
            
 
10- ¿Existe una buena organización de la feria? 
  
  Si _____ 
No _____ 
Comente su opinión _______________________________________________ 
  
 
 
 11- ¿ Qué recomendaciones y sugerencias daría a los organizadores para 
mejorar el desarrollo de las ferias venideras? 
           
             
 
 12- ¿Cree UD. Que toman en cuenta sus opiniones? 
  Si _____ 
  No _____ 
 
 13- ¿Existe alguna capacitación para participar en esta feria? 
 
            
 
 14- Al participar en Microfer, ¿Mantiene, aumenta o disminuye sus precios? 
 
________________________________________________________________ 
 
 
 15- ¿A qué segmento van dirigidos sus productos? 
  Clase media    _____ 
  Baja  _____   
  Alta  _____ 
  General _____ 
  No sabe _____ 
  
 
  
 
 
 
 16- ¿Quién es su cliente más frecuente? 
  Empresas _____ 
Particulares _____ 
Gobierno _____ 
Otros  _____ 
 
 
 17- ¿Cómo vende su producto? 
  Unidad  _____ 
  Volumen _____ 
  Otros  _____ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
Anexo No. 2: Cuestionario Final 
 
Buenos (días, tardes) mi nombre es (entrevistador) soy estudiante de la 
Universidad Americana, me gustaría entrevistarlo para que me brinde información sobre su 
participación en Microfer en Agosto 2001. 
 
Nombre del negocio          
Municipio     Departamento     
Propietario           
 
1-¿Ud. ha participado en Microfer? 
a) Sí   ___ 
b) No ___ 
 
     2-¿Qué lo motivó a participar? 
________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 
 
3- Si ya ha participado ¿Cuántas veces lo ha hecho? 
 1 vez___       2veces___ 3 veces___ 4 o más___ 
 
4 -¿A qué segmento van dirigidos sus productos? 
a) Bajo  _____ 
b) Medio  _____ 
c) Alto  _____ 
d) A todos _____ 
e) No sabe _____ 
 
5.Cuando participó en Microfer ¿Cuántas personas le compraban al día? 
 
________________________________________________________________ 
 
 
 6. ¿ Quién es su cliente más frecuente? 
 
a) Empresas 
b) Particulares 
c) Gobierno 
d) Otros (Especifique)_________________________________  
  
 
 
 
 
  
 
7. ¿ Cómo vende su producto? 
 
a) Unidad  _____ 
b) Volumen _____ 
c) Otros  __________________ 
 
 
8.¿ Cómo vende? 
 
a) Crédito _____ 
b) Efectivo _____ 
c) Otros  _________________ 
 
 
 
9. Desde que participa en esta feria ¿Qué tanto ha mejorado su negocio? 
 
Bastante___   Mucho___   Regular___   Igual___   Empeoro___ 
 
¿Por qué? ______________________________________________________ 
 
 
 
  
 
10-¿Cómo ha incidido su participación en Microfer en: 
 
q Sus Ventas  _______________________ 
 
q No de Clientes _______________________ 
 
q Diseño Del Producto _______________________ 
  
 
11- Antes de participar en Microfer, ¿Cómo  eran sus ventas? 
 
________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 
 
 
12-Después de participar en Microfer ¿UD ha visto una mejoría en sus ventas  
mensuales?(especifíquelas) 
 
 
 
 
 
  
13- ¿Cree usted que esta feria ayuda al pequeño y mediano empresario? 
 
Si  ___    No ___ 
 
¿De qué Forma? 
q Publicidad  _____ 
q Conocimiento  _____ 
q Reconocimiento _____ 
q Otros:   ______________________ 
 
 
 
14- ¿Cuáles son los puntos negativos que ha observado en la feria? 
 
q Mala Organización  _____ 
q Disturbios   _____ 
q Peleas   _____ 
q Costos muy altos _____ 
q Otros   _____ 
 
 
 
 
 
  
15-¿ Existe alguna capacitación para participar en esta feria? 
 
 
 
 
16-Al participar en Microfer sus precios los: 
  
q Mantiene _____ 
q Aumenta  _____ 
q Disminuye _____ 
 
 
 
17-¿ Cuál considera que es la ventaja  de su producto?(ordene de mayor 1 a 
menor 5) 
o Precios bajos  _____ 
o Calidad  _____ 
o Variedad  _____ 
o Atención al cliente _____ 
o Otros (especifique)  ___________________________ 
         
 
 
 
 18- ¿ En base a qué establecen el precio de sus productos? 
 
o Costos  _____ 
o Material _____ 
o Cliente  _____ 
o Hechura _____ 
o Otros  ______ 
 
 
19- ¿Cree que al participar en estas ferias obtendrán apoyo por parte de la 
empresa privada u otras organizaciones? 
 
           Si_______                             No________ 
 
¿Qué tipo de apoyo? 
o Proyección 
o Conexiones con clientes potenciales 
o Eliminación de Aranceles 
o Otros________ 
 
 
20-¿En qué costos  incurren para participar en Microfer.? 
 
 
 
  
 
21- ¿Qué recomendaciones y sugerencias daría a los organizadores para mejorar 
el desarrollo de las  ferias venideras? 
 
________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 
 
22. ¿Cuál es su opinión de Microfer? 
________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Anexo 3 :Gráficos de las encuestas con poca relevancia. 
 
 
¿Cuándo participaba en MICROFER cuántas personas le compraba al día? 
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¿Si ya ha participado, cuántas veces lo ha hecho? 
Gráfico 1 
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¿A qué segmento van dirigidos sus productos? 
Gráfico 2 
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¿Cuándo participo en Microfer, cuántas personas le compraba al día? 
Gráfico 4 
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¿Quién es su cliente más frecuente? 
Gráfico 5 
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¿Cómo vende su producto? 
Gráfico 6 
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¿Cómo le pagan su producto? 
Gráfico 7 
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¿Desde qué participa en Microfer, qué tanto ha mejorado su producto? 
Gráfico 8 
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¿Cuál es la ventaja de su producto? 
Gráfico 9 
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¿Cuál cree que son los puntos negativos de la feria? 
Gráfico 10 
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¿Al participar en Microfer, qué hace con sus precios? 
Gráfico 11 
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¿En base a qué establece el precio de sus productos? 
Gráfico 12 
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